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Seminario Especifico /

Ante la situacion de crisis actual, hay que centrarse en
el objetivo prioritario: NO PERDER A UN CLIENTE

CRM Analitico

iAprenda como reajustar los parametros
para sacar el mayor provecho a su CRM!

1 Instructor Experto

v O i10 horas de formacion!

Juan Luis Miranda Luque
CRM Manager
FIAT GROUP AUTOMOBILES SPAIN

iCONSIGA MEJORAR
SU PROYECTO CRM!

+ 4 Casos practicos “in situ”

Media Partner Solicite informacion
Madrid, 23 y 24 de Febrero de 2010 902 121015

inscrip@iir.es * www.iir.es
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